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1. Introducción: ciclo de vida de la empresa

�cuál es calendario de financiación de una  start-up?
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Entidades financieras

1. Introducción

Son la principal fuente de financiación ajena

Actualmente existen muchos problemas 

de acceso:

�Endurecimiento de las condiciones

.
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Fuente: �Encuesta Cámaras sobre el acceso de las Pymes a la financiación 

ajena�

�Endurecimiento de las condiciones

�Reducción del volumen concedido

�Aumento del coste de la financiación

�Incremento de garantías y avales

�Disminución del plazo de devolución

El 92% de las PYMES la solicitan para financiar circulante

Ofrecen multitud de productos con los que financiarse



Entidades financieras

1. Introducción a las fuentes de financiación

Clasificación de los productos en relación al periodo de financiación

Largo 

plazo

�Préstamos

�Project finance

�Leasing

�Renting

.
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plazo �Project finance �Renting

Corto

plazo

�Descuento comercial

�Póliza de crédito

�Línea de crédito

�Descubierto en CC

�Factoring

�Confirming

�Anticipo de crédito

�Crédito documentario



2.TIPOS DE PRODUCTOS 

BANCARIOS 



2. Tipos de productos bancarios

.
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PRÉSTAMOS



2. Tipos de productos bancarios

.
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PÓLIZA DE CRÉDITO



2. Tipos de productos bancarios

.
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2. Tipos de productos bancarios

Caso práctico

Cálculo del coste explícito de las fuentes bancarias

.
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2. Tipos de productos bancarios

.
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2. Tipos de productos bancarios

.
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2. Tipos de productos bancarios

.

Page 15



2. Tipos de productos bancarios

.
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2. Tipos de productos bancarios

.
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2. Tipos de productos bancarios

.
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2. Tipos de productos bancarios

.
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2. Tipos de productos bancarios

.
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CRÉDITO DOCUMENTARIO

DEFINICIÓN:

Es un acuerdo (contrato) por el cual un banco, actuando a petición y de conformidad con las

instrucciones del importador o en su propio nombre, se obliga frente al exportador a pagar,

aceptar o negociar efectos de giro, ya sea directamente o con la intervención de otro banco

intermediario.

2. Tipos de productos bancarios

intermediario.

EQUILIBRIO DE INTERESES ENTRE COMPRADOR Y VENDEDOR

� Medio de pago de transacciones internacionales (pago contra documentos)

� Existe simultaneidad en las prestaciones: el exportador no expide las mercancías hasta

que está abierto a su favor un crédito documentario

� El banco asume un compromiso firme de pago

� Es una obligación de pago condicionada, asumida por el banco emisor a favor del

beneficiario, siguiendo las instrucciones del ordenante.

.
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CRÉDITO DOCUMENTARIO

FUNCIONAMIENTO:

El funcionamiento del crédito documentario para la instrumentación del pago y

financiación de una operación de compraventa internacional (contrato

subyacente) comienza con la solicitud del importador (ordenante) a un banco

(banco emisor) para que emita un crédito documentario a favor del exportador

2. Tipos de productos bancarios

(banco emisor) para que emita un crédito documentario a favor del exportador

(beneficiario).

El banco emisor asume un compromiso firme de pagar (crédito contra pago),

aceptar (crédito de aceptación) o negociar (crédito de negociación) contra entrega

por el beneficiario de una documentación previamente convenida y que se

corresponde con los documentos que acreditan la expedición de las mercancías

(CMR, conocimiento de embarque, Bill of Lading �BL-, etc.)

.
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CRÉDITO DOCUMENTARIO

PARTES EN EL CONTRATO:

1. el ordenante-importador,

2. el banco emisor y

3. el beneficiario-exportador,

2. Tipos de productos bancarios

3. el beneficiario-exportador,

pero en la práctica internacional este sencillo esquema suele complicarse con la

existencia, al menos, de un banco corresponsal en el país del beneficiario que

puede actuar como avisador, confirmador, pagador, etc.

.
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FINANCIACIÓN INTERNACIONAL

 Cobertura de riesgo de cambio 

 Servicios de exportación 

 Remesas de exportación 

 Crédito documentario de exportación 

 Servicios de importación 

2. Tipos de productos bancarios

 Servicios de importación 

 Emisión de cheques y transferencias 

 Remesas de importación 

 Apertura de créditos documentarios de importación 

 Garantías y cartas de crédito standby

 Financiación Negocio Internacional

 Factoring

 Forfaiting

 Confirming
.
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PROJECT FINANCE

CONCEPTO

Medio de financiación de inversiones cuyo fundamento es la capacidad del

proyecto para generar flujos de caja positivos y no la solidez y solvencia de los

patrocinadores, que son quienes proponen la idea de negocio que constituye el

proyecto que hay que financiar.

2. Tipos de productos bancarios

proyecto que hay que financiar.

Por tanto, la financiación del proyecto no depende del valor de los activos que los

patrocinadores están dispuestos a poner como garantía, sino de la capacidad del

proyecto para pagar la deuda.

.
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PROJECT FINANCE

CARACTERÍSTICAS DISTINTIVAS:

� El deudor es una sociedad (vehículo) creada por los patrocinadores

específicamente para desarrollar el proyecto (The Special Purpose Vehicle

(SPV)).

� Los prestamistas aportan los recursos siendo su única garantía los flujos de caja

2. Tipos de productos bancarios

� Los prestamistas aportan los recursos siendo su única garantía los flujos de caja

y los activos del proyecto.

� Los riesgos del proyecto se asignan de manera equitativa entre todas las partes

que participan en la transacción (=>mejor gestión y control de los riesgos).

� Los flujos de efectivo generados deben ser suficientes para cubrir los gastos

operativos y devolver el capital e intereses de la deuda.

� Sólo los fondos residuales pueden destinarse al pago de dividendos a los

patrocinadores.

.
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PROJECT FINANCE

POR QUÉ SE UTILIZA UN PROJECT FINANCE PARA FINANCIAR UN PROYECTO

Un patrocinador puede financiar un nuevo proyecto de 2 formas:

1. Financiar el proyecto �On balance sheet�: los patrocinadores usan todos los

activos y flujos de efectivo de la empresa existente para garantizar los fondos

2. Tipos de productos bancarios

activos y flujos de efectivo de la empresa existente para garantizar los fondos

proporcionados por los prestamistas. Si el proyecto no tiene éxito, todos los

activos y los flujos de efectivo del patrocinador servirán como aval a los

acreedores.

2. Financiar el proyecto �Of balance sheet�: el proyecto es desarrollado por una

nueva empresa y es financiado a través de un Project Finance. Si el proyecto no

tiene éxito, los acreedores no tienen derecho sobre los activos del

patrocinador.

.
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PROJECT FINANCE

VENTAJAS: 

� Asignación de riesgos entre los participantes. Así, el proyecto puede soportar

un ratio de endeudamiento superior al que podría soportar en otras

circunstancias. Por ello, reduce el riesgo de los inversores.

� La financiación tradicional suele requerir la prestación de garantías, muchas

2. Tipos de productos bancarios

� La financiación tradicional suele requerir la prestación de garantías, muchas

veces a través de los propios activos de los patrocinadores. En un Project

Finance, las garantías se afectan únicamente a los activos relacionados con el

proyecto.

� Cada patrocinador desarrolla diferentes roles: el principal interés de los

patrocinadores es que el proyecto genere flujos de caja positivos. Al jugar

papeles diferentes, se beneficiarán de mayores flujos (tanto en términos de

ingresos más altos, como de costes más bajos).

.
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PROJECT FINANCE

INCONVENIENTES: 

� Elevado coste (superior a la financiación bancaria tradicional)

� Diferentes asesores intervienen en el proceso: necesitan tiempo para evaluar el

proyecto y negociar los términos del contrato (y son caros).

2. Tipos de productos bancarios

proyecto y negociar los términos del contrato (y son caros).

� Coste de la supervisión del proceso del proyecto.

� Los prestamistas esperan una compensación por el mayor riesgo en que incurren

(exigen mayor rentabilidad).

.
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PROJECT FINANCE

QUIÉNES SON LOS PATROCINADORES DE UN PROJECT FINANCE 

� Patrocinadores industriales: empresario/emprendedor.

� Patrocinadores Públicos, cuyos objetivos se centran en el bienestar social.

� Contratista y/o patrocinadores, que desarrollan, construyen o hacen funcionar

2. Tipos de productos bancarios

� Contratista y/o patrocinadores, que desarrollan, construyen o hacen funcionar

el proyecto y están interesados en participar en la iniciativa aportando capital

y/o deuda subordinada (socio tecnológico).

� Inversores financieros: invierten dinero con el único objetivo de conseguir una

alta rentabilidad.

Cada participante puede tener diversas funciones: el contratista puede ser

promotor, constructor, y operador del proyecto, ya sea solo o en una empresa

conjunta con los demás. Los bancos pueden ser los patrocinadores (inversores

financieros) y prestamistas simultáneamente.

.
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3. CRITERIOS DE ELECCIÓN DE 

CADA RECURSO BANCARIO 



1. Adaptación al tipo de activo (vencimiento vs. maduración)

� El plazo de vencimiento de la deuda debe estar en consonancia con el plazo

de maduración del activo financiado.

� Es decir, la deuda debe tender a la exigibilidad a un ritmo igual o inferior

que el ritmo con que los activos financiados tiendan a convertirse en

líquidos.

2. Coste explícito de cada recurso financiero

3. CRITERIOS DE ELECCIÓN DE CADA RECURSO BANCARIO

2. Coste explícito de cada recurso financiero

� El coste real de un recurso financiero no coincide con su coste nominal

(sería la TAE: tasa anual equivalente)

� Influyen: gastos de apertura, comisiones de estudio, comisiones de

disponibilidad/no disponibilidad, gastos notariales, etc.

3. Facilidad de obtención/renovación

4. Flexibilidad en su utilización

.
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4.NEGOCIACIÓN CON ENTIDADES 

FINANCIERAS 



¿Por qué son importantes los bancos?

� Financian nuestros proyectos de inversión

� Convierten nuestros derechos de cobro en liquidez

� Comparten nuestro riesgo financiero y económico a cambio de

rentabilidad

4. Negociación con entidades financieras

rentabilidad
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�El sistema financiero Español es uno de los 

sistemas más eficiente y solvente del mundo. 

Sin su apoyo, el crecimiento económico 

habido en España en los últimos años hubiese 

sido imposible. Es una ventaja competitiva de 

la economía española�.



¿Cuándo acudir a los bancos?

� Debe ser una relación continuada, no sólo marcada por las

necesidades y la operativa. Anticipar las necesidades y transmitir

información positiva.

4. Negociación con entidades financieras
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� Cuando tengamos toda la información: cómo está mi empresa y qué

voy a necesitar.

� Con la suficiente antelación para que tengamos tiempo a negociar y

que la operación sea asumible para el banco.



¿Con cuántas entidades operar?

Los expertos recomiendan operar entre 3 y 5. La cantidad más

operativa es 3: equilibrio entre los costes de operativa y el poder de

negociación de las entidades.

¿Qué es relevante para el banco?

4. Negociación con entidades financieras
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� El negocio bancario en su conjunto (rentabilidad del cliente)

� El riesgo asociado a cada operación y al cliente en conjunto

� Fidelidad



¿Criterios de selección de la entidad financiera?

1. Servicios necesarios (tradicional, internacional, local, etc.)

2. Rapidez y facilidad de operaciones (y de concesión)

3. Costes

4. Calidad de servicio (incluye proximidad)

4. Negociación con entidades financieras
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4. Calidad de servicio (incluye proximidad)

5. Imagen e información a los clientes

6. Otros servicios  banca electrónica/Internet



¿Pasos para negociar?

1. Contacto inicial

2. Transmitir quiénes somos, hacia dónde vamos y qué vamos a necesitar 
 imagen de marca. Aportar información financiera (cuentas anuales, 
impuestos, etc.)

3. Tener claro por qué estamos buscando trabajar con una entidad más.

4. Negociación con entidades financieras
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3. Tener claro por qué estamos buscando trabajar con una entidad más.

4. WIN to WIN. Vender sutilmente las operaciones con criterios financieros 
(rentabilidad, riesgo y liquidez)

5. No sólo conocer al director de la oficina. 



¿Pasos para negociar?

6. ¿Qué preguntas se hace el banco?

 ¿Quién y cómo es el  responsable de la empresa?

 ¿Cómo han sido sus relaciones con los bancos (CIRBE, RAI, etc.), 

clientes, proveedores, Seguridad Social, Agencia Tributaria, etc.?

4. Negociación con entidades financieras
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clientes, proveedores, Seguridad Social, Agencia Tributaria, etc.?

 ¿Cómo es el negocio y el sector?

 ¿Para qué es la financiación? Importe y plazo.

 ¿Capacidad de devolverlo? - Garantías

 ¿Qué pasa si �?



¿Pasos para negociar?

7. ¿Cómo gestionan las operaciones los bancos?

 Informe de riesgos según operativa  garantías

 Atribuciones del director

4. Negociación con entidades financieras
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 Atribuciones del director

 Comité de riesgos

 Concesión

 Firma

 Seguimiento



Conclusiones

� El negocio de los bancos se basa en nuestro negocio, su remuneración se
basa en su asunción de riesgos.

� Establecer relaciones duraderas y continuadas.

� Es un negocio basado en la confianza, la imagen de transparencia es
fundamental, cuanta más confianza (y + fondos propios) menos garantías.

� En cuanto a la información facilitada:

4. Negociación con entidades financieras
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� En cuanto a la información facilitada:

- Situación real actual (Cuentas anuales e IS) y futura (grandes
rasgos del plan de negocio, proyecciones de resultados y tesorería)

- Facilitar siempre la misma información

- No adulterar, �la policía no es tonta�

� Revisar el cumplimiento de las condiciones.



Si todo lo hemos hecho bien �

4. Negociación con entidades financieras

Page 42



5. Sociedades de Garantía 

Recíproca (S.G.R.) 



Definición S.G.R.

 Entidad Financiera que aporta garantías recíprocas para sus socios. Su

mecanismo principal es apoyar a las PYMEs mediante la concesión de

avales que respalden las operaciones financieras solicitadas por sus socios a

las entidades financieras (dan garantías).

 Obtienen condiciones financieras ventajosas para sus socios y prestan

5. Sociedades de Garantía Recíproca (S.G.R.)

 Obtienen condiciones financieras ventajosas para sus socios y prestan

asesoramiento.

 Tipos de socios:

 Socio partícipe (Pymes)

 Socio promotor (organismos públicos e instituciones)

.
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¿Qué ofrecen las S.G.R.?

 Avales Financieros  

 Avales no Financieros  

5. Sociedades de Garantía Recíproca (S.G.R.)

 Avales no Financieros  

 Convenios con Entidades de Crédito 

.
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Avales Financieros

 Varios tipos:

 Préstamos/créditos 

 La SGR negocia con distintas entidades de crédito condiciones 

privilegiadas para la financiación de las distintas operaciones que 

precisen sus socios partícipes: préstamos para inversiones, 

5. Sociedades de Garantía Recíproca (S.G.R.)

precisen sus socios partícipes: préstamos para inversiones, 

refinanciación de pasivos, necesidades de capital circulante, etc. A 

través de la SGR también se puede acceder a líneas de financiación 

subvencionadas por IGAPE, que cubren todo tipo de necesidades 

financieras de las pymes gallegas.

 Leasing 

 alternativa para la financiación de maquinaria y elementos de 

transporte, mediante la fórmula de "arrendamiento financiero". 

Permite a las pymes adquirir los bienes en condiciones ventajosas y 

con un plazo de amortización dilatado.
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Avales no Financieros

 2 tipos:

 Avales técnicos 

 La SGR avala a las pymes socias ante entidades no financieras 

(administraciones públicas, organismos oficiales, clientes, 

proveedores, entre otros), en la presentación de fianzas 

5. Sociedades de Garantía Recíproca (S.G.R.)

proveedores, entre otros), en la presentación de fianzas 

provisionales o definitivas para licitaciones o contrataciones con las 

distintas administraciones.  

 Avales económicos 

 Para responder ante terceros por una obligación de pago. La 

demanda creciente de este tipo de aval viene dada por la gran 

diversidad de situaciones que requieren su presentación, como los 

aplazamientos de pago, los anticipos de subvenciones o el acopio de 

mercancías, entre muchas otras. ..

.
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Avales no Financieros

 Ventajas:

 Evita la inmovilización de recursos que supone la constitución en 

efectivo de las fianzas. 

 Permite mantener libres los límites de riesgo con las entidades de 

crédito, para su utilización en otras necesidades típicamente 

5. Sociedades de Garantía Recíproca (S.G.R.)

crédito, para su utilización en otras necesidades típicamente 

financieras. 

 Propicia la conclusión de contratos. 

 Facilita el tráfico mercantil, a un coste reducido. 

 Sus costes son fiscalmente deducibles. 

.
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Características S.G.R.

 Avalan todo tipo de operaciones financieras (préstamos, pólizas, 

descuento, leasing, avales, etc.)

 Toda la operación tiene un coste:

 Aval Financiero

5. Sociedades de Garantía Recíproca (S.G.R.)

 Coste financiero de la aportación mínima al capital de la SGR

 Comisión por estudio (0,5%)

 Comisión anual por operación sobre el saldo vivo  (1%)

 Aval técnico (0,25%-0,75%)

 Aval económico (1,5%)

 Bajo riesgo para las entidades financieras

.
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S.G.R. en Galicia:

 Sogarpo (Pontevedra y Ourense) www.sogarpo.es

 Afigal (A Coruña y Lugo) http://afigal.es/

5. Sociedades de Garantía Recíproca (S.G.R.)

Ambas están participadas por el IGAPE (socio promotor) y reafianzadas

por CERSA.

.
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Conclusiones

 Están cambiando las reglas del juego

 Mayor exigencia de garantías

 Mayor autofinanciación

Financiación bancaria

 Coyuntura de restricción del crédito

 ¿Qué producto contratar? 4 criterios de elección

 Negociación con bancos: win to win / preparación previa

 SGR: más que alternativa complemento

.

.
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Conclusiones

�No pongas todos los huevos en la misma

cesta�: 3 � 5

Financiación bancaria

.

Page 52



Jorge Montoya Arana

Socio

Auditoría

Vigo

Tel: +34 98 611 61 44

Fax: +34 98 611 47 22

jorge.montoya@bdo.es

Contactos

¡GRACIAS!



www.bdo.es

www.bdointernational.com

BDO Nporm S.L., una sociedad limitada española, es miembro de BDO International Limited, compañía limitada por garantía del Reino Unido y forma parte de la red 

internacional BDO de empresas independientes asociadas.

BDO es la marca comercial de la red BDO y para todas sus firmas miembro


